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ABSTRAK 
 
STRATEGI PENGEMBANGAN  PRODUK SPEEDY YANG DILAKUKAN OLEH 
PT TELKOM KANDATEL SOLO DALAM RANGKA PENINGKATAN 
VOLUME PENJUALAN 
 
SEPTIANA AYUNINGTYAS  
F3207076 
 
 Dunia bisnis dewasa ini mengalami perkembangan yang sangat pesat terutama didunia 
pemasaran. Perkembangan tersebut secara otomatis memberikan pengaruh pada kebutuhan dan 
keinginan masyarakat yang merupakan tujuan dari para pelaku bisnis. Perubahan tersebut 
menjadi tanggungjawab bagi pelakon dunia bisnis untuk senantiasa memenuhi dan memuaskan 
kebutuhan mereka. Strategi pengembangan produk merupakan salah satu langkah yang mulai 
dikembangkan oleh para pelakon bisnis untuk selalu menjadi tumpuan masyarakat dalam 
memenuhi dan memuaskan kebutuhan mereka.  Dengan mengambil judul “Strategi 
Pengembangan Produk Speedy Yang Dilakukan Oleh PT PELKOM Datel Solo Dalam Rangka 
Peningkatan Volume Penjualan”, dilakukan penelitian tentang penerapan strategi 
pengembangan produk, dengan perumusan masalah “ Bagaimana penerapan strategi 
pengembangan produk speedy yang diterapkan oleh PT TELKOM Kandatel Solo untuk 
meningkatkan volume penjualannya?”. Hasil penelitian diharapakan dapat menjadi bahan 
evaluasi bagi perusahaan untuk lebih mengekgektifkan strategi yang telah diterapkan. 
 Dalam penelitian ini penulis menggunakan dua sumber data yaitu data primer yang 
diperoleh langsung dari PT TELKOM Datel Solo dan data sekunder yang diperoleh dari studi  
kepustakaan. Sedangkan metode penulisan yang digunakan adalah metode penulusuran pustaka 
dengan mengumpulkan dan menganalisis data-data yang berhubungan dengan topik.  Penelitian 
ini menggunakan analisis deskriptif, yaitu metode yang dipergunakan dalam memecahkan suatu 
masalah yang lebih akurat yakni dengan cara mengumpilkan data, mengklasifikasikan data, 
menganalisis dan menginterpretasikannya.. 
  Hasil analisis menunjukkan bahwa penerapan streategi pengembangan produk 
merupakan hal yang efektif untuk meningkatkan volume penjualan produk. Pengembangan dalam 
kualitas, yaitu untuk produk akses internet dan pengembangan ciri untuk produk speedy.Sehingga 
pada akhirnya lahirlah produk-produk baru yang mempunyai fungsi inti yang sama namun 
mempunyai karakter serta kelebihan yang berbeda  Hal tersebut dikarenakan faktor kepuasan 
yang dirasakan oleh konsumen maupun masyarakat meningkat dengan adanya penyempurnaan 
produk maupun dengan adanya produk baru yang dikeluarkan perusahaan,. 
 Dari kesimpulan dapat disarankan, bahwa indikasi terjadinya peningkatan penjualan 
salah satunya adalah faktor dari produk sendiri. Sehingga diharapakan perusahaan selalu 
inovatif dalam mengeluarkan sebuah produk. 
 
 
Keyword : Strategi Pengembangan Produk Speedy 
 
 
 
 
 
 
 
ABSTRACT 
 
THE SPEEDY PRODUCT DEVELOPMENT STRATEGY THE PT TELKOM 
KANDATEL SOLO DOES IN THE ATTEMPT OF INCREASING THE SALE 
VOLUME 
 
SEPTIANA AYUNINGTYAS 
F3207076 
 
Business world develops very rapidly recently particularly in marketing sector. 
Such development automatically affects the people’s requirement and demand becoming 
the businessman’s goal. Such change is the businessmen’s responsibility to always meet 
and satisfy their demand. The product development strategy is one measure starting to 
develop by the businessmen to be the people’s focus in meeting and satisfying their 
demand. Entitled “The speedy Product Development Strategy the PT TELKOM Kandatel 
Solo Does in the Attempt of Increasing the Sale Volume” a research on the application of 
product development strategy was done with the problem statement “ How is the product 
development strategy the PT TELKOM Kandatel Solo does in the attempt of increasing 
the sale volume?” The result of research is expected can be the evaluation material for the 
company to improve the effectiveness of strategy applied. 
The data sources employed in this study were primary one derived directly from 
PT. Telkom Datel Solo and secondary one derived from library study. Meanwhile the 
writing method used was literature browsing method by collecting data and analyzing the 
data relevant to the topic. This research employed a descriptive analysis, the method used 
to solve a problem more accurately by collecting, classifying, analyzing and interpreting 
data. 
The result of analysis shows that the application of product development strategy 
is the effective factor to improve the product sale volume. The quality development 
includes internet access product and the characteristic development for speedy product. 
Thus, finally, the new products emerge with similar core function but different character 
and strength. It is because the satisfaction factor the consumer or society feels improves 
along with the product accomplishment and new product issued. 
From the conclusion above it can be recommended that one indicator of sale volume 
increases is the product itself. Thus, the company is expected to be innovative forever in 
launching a product. 
 
Keyword : THE SPEEDY PRODUCT DEVELOPMENT STRATEGY 
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BAB 1 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Kemajuan teknologi saat ini mengalami perkembangan secara dahsyat 
sehingga mengakibatkan segala sesuatu dengan cepat terasa ketinggalan 
jaman karena memang telah usang. Hal tersebut memberikan dampak yang 
signifikan terhadap dunia bisnis khususnya dalam bidang pemasaran. 
Perubahan tersebut membrerikan tuntutan baru bagi para pelakon dunia 
bisnis untuk lebih responsif terhadap perubahan tersebut. Dampaknya  
produk lama secara terus menerus dirancang kembali dan produk-produk 
baru tiada henti dikembangkan sesuai dengan keinginan konsumen. Dalam 
hal ini peranan kegiatan pengembangan produk khususnya modifikasi produk 
sangat vital unmtuk dilaksanakan dalam rangka menghadapi persaingan 
pasar masa kini. 
Banyak perusahaan makin menyadari bahwa pengembangan produk atau 
perbailkan produk secara terus-menarus merupakan kunci pertumbuhgan 
dan kelangsungan hidup perusahaan. Dalam kondisi persainagn modern 
perusahaan yang tidak menerapakan strategi modifikasi produk akan 
menghadapi resiko yang lebih besar untuk kehilangan pasar, karena seiring 
pergeseran waktu konsumen selalu membutuhakan produk yang lebih unggul 
dari yang sebelumnya untuk memenuhi kebutuhan mereka. 
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Secara umum modifikasi produk merupakan langakah mengubah satau 
atau lebih karakteristik suatu produk. Beberapa karakteristik tersebut dapat 
dilakukan langkah perubahan dan penambahan yang dapat mencakup fungsi 
produk, model fitur, maupun kualitas yang semuanya diupayakan untuk 
menciptakan suatu  kesempurnaan produk kearah yang lebih baik dalam 
rangka meraih pasar seluas-luasnya  
Sebagai perusahaan yang memiliki kredibilitas yang tinggi dimata 
konsumen maupun masyarakat, PT TELKOM senantiasa dituntut untuk selalu 
responsif terhadap perubahna yang terjadi dalam masyarakat terutama dalam 
hal kebutuhan dan keinginan masyarakat. Secara tidak langsung prerubahan 
tersebut merupakan aba-aba dan tugas bagi pihak PT TELKOM untuk 
senantiasa melakukan perubahan untuk segala aspek dalam perusahaan 
terutama aspek produk, karena produk merupakan sesuatu yang secara 
nyata berhubungan dan dilihat oleh konsumen dan masyarakat. Pada 
umumya penilaian masyarakat terhadap sebuah perusahaan diukur melalui 
produk yang dikeluarkan oleh perusahaan tersebut, sehingga sudah menjadi 
kewajiban dari PT TELKOM untuk memberikan yang terbaik, salah satunya 
malalui produk yang dihasilkan. Produk yang berkualitas tidak lantas menjadi 
jaminan untuk tetap eksis dalam pasaran, namun dipertlukan perbaikan untuk 
menciptakan keunggulan daripada produk lain. Keunggulan tersebut 
merupakan awal terlahirnya loyalitas konsumen terhadap PT TELKOM. 
Berdasarkan uraian diatas penulis berkeinginan melakukan penelitian 
mengenai modifikasi produk yang dilakukan oleh PT TELKOM dalam rangka 
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melaksanakan strategi perusahaan untuk membangun sebuah kredibilitas 
yang lebih tinggi dimata konsumen dan masyarakat, maka penulis mengambil 
judul : ”STRATEGI PENGEMBANGAN  PRODUK SPEEDY YANG 
DILAKUKAN OLEH PT TELKOM KANDATEL SOLO DALAM RANGKA 
PENINGKATAN VOLUME PENJUALAN” 
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian diatas, penulis mengambil perumusan masalah 
sebagai berikut :”Bagaimana penerapan strategi pengembangan produk 
speedy yang dilakukan oleh PT Telkom Datel Solo untuk meningkatkan 
volume penjualannya?” 
 
C. Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian yang ingin dicapai sehubungan dengan adanya 
masalah tersebut adalah untuk mengetahui penerapan strategi 
pengembangan produk speedy i yang dilakukan oleh PT TELKOM 
KANDATEL SOLO dalam rangka peningkatan volume penjualannya. 
 
D. Manfaat Penelitian 
1. Bagi Penulis 
a. Dapat menambah pengetahuan, wawasan dan pengalaman dibidang 
pemasaran khususnya mengenai strategi modifikasi produk dan untuk 
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menerapkan ilmu yang diperoleh dari mata kuliah yang sudah 
diberikan sebelumnya. 
b. Sebagai tambahan pengalaman dan sarana berlatih untuk memberi 
gambaran yang akan datang dalam memasuki dunia kerja. 
2. Bagi Perusahaan 
a. Sebagai sumbangan pemikiran untuk melakukan penyempurnaan bagi 
pelaksanaan strategi modifikasi produk yang sesuai dengan keinginan 
konsumen 
b. Sebagai bahan pertimbangan dalam mengambil keputusan khususnya 
dalam melakukan modifikasi produk khususnya di masa yang akan 
datang. 
3. Bagi Pihak Lain 
a. Memberikan pengetahuan tambahan dan referensi bacaan yang 
berkaitan dengan masalah yang dibahas. 
b. Sebagai bahan acuan dalam penulisan Tugas Akhir yang berkaitan 
dengan topik yang diteliti. 
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E. Kerangka Pemikiran 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 1.1 
 
Keterangan Gambar 
 Dunia semakain mengalami perkembanagan luar biasa termasuk dalam 
bidang teknologi dan bisnis. Perkembangan tersebut menyebabkan 
perubahan kebutuhan dan selera masyarakat. Masyarakat mulai 
mengalami perubahan tentang keinginan, dimana dewasa ini segala 
sesuatu yang tercepat dan tercanggih menjadi tuntutan wajib bagi 
produsen dalam pembuatan produk. Belum lagi atribut produk yang 
dituntut lengkapa dan serbaguana menjadi alasan konsumen sebelum 
pada akhirnya memutuskan untuk membeli. Pada dasarnya konsumen 
membeli sebuah produk tidak hanya membeli baranganya (ujudnya) 
melainkan membeli sebuah fungsi dan kegunaan produk tersebut. 
Perkembangan  jaman 
dan teknologi 
Perubahan 
kebutuhan dan 
selera masyarakat 
Strategi Pengembangan  
Produk 
Volume Penjualan 
Perusahaan 
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Sehingga produk yang dipasarkan hendaknya dapat memenuhi 
kebutuhan konsumennya yang pada akhirnay amembuat konsumen 
merasa puas. Hanya dengan kepuasan tersebut perusahaan akan 
mendapatkan keuntungan, karena dengana danya kepuasan konsumen 
tersebut dapat dipastikan konsumen tersebut akan melakukan pembelian 
secara berulang. 
 Kondisi tersebut yang memberikan dorongan kepada perusahaan untuk 
melakukan modifikasi dan pengembangan produk. Dimana kepuasan 
konsumen adalah acuannya. Modifikasi produk dapat berupa 
penambahan fungsi, atribut, fitur maupun desain pada produk lama. 
Strategi tersebut secara logika akan mempengaruhi volume penjualan. 
Dapat berupa peningkatan karena konsumen semakin puas, dapat juga 
berupa penuruana volume penjualan karena dianggapa tidak dapat 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. 
 
G. Metodologi Penelitian 
1. Desain Penelitian 
Desain penelitian yang digunakan oleh penulis dalam melakukan riset 
adalah berupa observasi dan disertai dengan pengamatan. Dengan 
melakukan magang selama kurang lebih satu bulan di PT TELKOM 
KANDATEL SOLO , di harapkan penulis mendapatkan informasi secara 
akurat dan nyata sehubungan dengan pembuatan laporan penelitian 
dalam rangka penyusunan tugas akhir. Dari hasil informasi yang 
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didapatkan, dilanjutkan dengan oengolahan data dan analisis data yang 
ditunjang oleh informasi yang didapat dari sumber lain. 
2. Objek Penelitian 
Tempat yang digunakan sebagai objek penelitian adalah perusahaan jasa 
yang bergerak dibidang jasa telekomunikasi . PT TELKOM KANDATEL 
SOLO yang beralamatkan di Jalan Mayor Kusmanto No 1 Solo.  
3. Jenis dan Sumber Data 
a. Data Primer 
Data primer merupakan data yang diperoleh langsung dari sumber 
pertama baik dari individu maupun perseorangan. Pengumpulan 
data primer dilakukan penulis dengan melakukan pengajuan 
permohonan informasi berupa adata kepada manajer maupun staff 
karyawanuntuk memperoleh data sehubungan dengan objek yang 
diteliti. 
b. Data Sekunder 
Data sekunder adalah data yang diperoleh dari literatur-literatur 
yang dapat memberikan informasi tentang strategi pemasaran, 
sebagai kerangka berfikir guna keperluan analisis dan pemecahan 
masalah. Data tersebut dapat diperoleh dari literatur buku-buku 
kepustakaan dan fasilitas internet. 
Sebagai tambahan informasi penulis mengambil data sekunder 
yang berasal dari literatur buku-buku kepustakaan yang 
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berhubungan dengan permasalahan objek yang diteliti serta 
melakukan browsing melalui situs www. telkom.co.id 
4. Teknik Pengumpulan Data 
a. Observasi 
Yaitu suatu pengumpulan data yang dilakukan oleh penulis dengan 
melakukan pengamatan secara langsung pada saat magang kerja. 
b. Wawancara 
Yaitu suatu cara pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 
tanya jawab secara langsung dengan pihak yang bersangkutan 
yakni para karyawan dan para divisi pemasaran.  
Wawancara yang dilakukan oleh penulis dengan mengajukan 
pertanyaan kepada manajer dan staff karyawan PT TELKOM 
KANDATEL SOLO. 
c. Studi Pustaka 
Yaitu dengan mempelajari teori-teori dan membaca buku-buku 
serta literatur-literatur yang berhubungan dengan penelitian dan 
yang dapat mendukung penelitian tersebut. 
5. Teknik Analisis Data 
Penelitian ini menggunakan analisis deskriptif, yaitu metode yang 
dipergunakan dalam memecahkan suatu masalah yang lebih akurat yakni 
dengan cara mengumpilkan data, mengklasifikasikan data, menganalisis 
dan menginterpretasikannya. 
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Untuk mengatahui penerapan strategi modifikasi produk yang dilakukan 
oleh PT TELKOM KANDATEL SOLO untuk produk speedy dan flexi, 
penulis melakukan pengolahan dan analisis data terhadap perkembangan 
produk speedy dan flexi yang disertai dengan perubahan volume 
penjualan yang terjadi. 
Data perkembangan produk speedy dan flexi tersebut akan dibandingkan 
dengan tabel volume penjualan yang terjadi setelah modifikasi produk 
dilakukan, kemudian akan ditarik kesimpulan berupa hasil dari penerapan 
strategi produk yang dilakukan oleh PT TELKOM KANDATEL SOLO 
tersebut apakah mempengaruhi volume penjualan berupa peningkatan 
ataukah penurunan. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
A. PENGERTIAN PRODUK 
1. Menurut Kotler 
A Product is anything that can be offered to be a market for attention, 
acquasition, use or consumption that might satisfy a want or need.  
Definisi di atas menjelaskan bahwa produk adalah apa saja yang 
ditawarkan ke pasar untuk dipertahankan, diperoleh, digunakan atau 
dikonsumsi yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan. 
2. Menurut Stanton 
Produk mempunyai definisi sempit dan luas, Definisi tersebut adalah: 
a. Definisi Sempit 
Produk adalah sekumpulan atribut fisik nyata (tangible) yang 
terkait dalam sebuah bentuk yang dapat diidentifikasikan. 
b. Definisi Luas 
Produk adalah sekumpulan atribut yang nyata (tangible) dan tidak 
nyata (intangible) yang didalamnya sudah mencakup warna, harga, 
kemasan, prestive pabrik, prestive pengecer, dan pelayanan 
dipabrik serta pengecer yang mungkin diterima oleh pembeli 
sebagai sesuatu yang bisa memuaskan dan memenuhi 
kebutuhannya 
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3. Menurut Mc. Daniel  
Produk adalah segala sesuatu baik yang menguntungkan maupun tidak 
yang diperoleh seseorang melalui pertukaran. 
4. Menurut Dr.Alexander Sindoro 
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 
mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan, atau di konsumsi dan dapat 
memuaskan keinginan dan kebutuhan. 
5. Menurut Gito Sudarmo 
Produk adalah segala sesuatu yang dapat memenuhi kebutuhan manusia. 
Produk dapat mencakup benda fisik, jasa, prestise, tempat, organisasi 
maupun idea. Produk yang berwujud disebut barang sedangkan produk 
yang tidak berwujud disebut jasa. 
6. Angiopora (2004 : 4) 
Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan pada suatu pasar untuk 
mendapatkan perhatian dan untuk dimiliki, penggunaan maupun konsumsi 
yang bisa memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen. 
Dalam merencanakan produk, pemasar perlu memahami 5 (lima) tingkatan 
produk (Tjiptono, 2003 :38) yaitu: 
1. Produk Utama atau inti 
Merupakan manfaat yang sebenarnya dibutuhkan dan akan dikonsumsi 
oleh pelanggan dari setiap produk 
2. Produk Generik 
Produk dasar yang mampu memenuhi fungsi produk yang paling dasar 
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3. Produk Harapan 
Produk formal yang ditawarkan dengan berbagai atribut yang kondisinya 
secara normal (layak) diharapkan dan disepakati untuk dibeli 
4. Produk Pelengkap 
Berbagai atribut produk yang dilengkapi dengan berbagai manfaat dan 
layanan sehingga dapat memberikan tambahan kepuasan dan bisa 
dibedakan dengan produk pesaing 
5. Produk Potensial 
Segala macam tambahan dan perubahan yang mungkin dikembangkan 
untuk suatu produk dimasa yang akan datang 
Dibawah ini merupakan klasifikasi produk  menurut Fajar Laksana (2008 : 68): 
1. Karakteristik Sifat 
a. Barang Tahan Lama (Durable Goods) 
Barang berwujud yang biasanya bisa bertahan lama dengan 
banyak sekali pemakaian. 
b. Barang Tidak Tahan Lama (Non Durable Goods) 
Barang berwujud yang biasa dikonsumsi satau atau beberapa kali. 
c. Jasa 
Kegiatan, manfaat, kepuasanyang ditawarkan untuk dibeli. 
2. Berdasarkan Wujudnya 
a. Barang Berwujud (nyata) 
b. Barang Tak Berwujud (tidak nyata) 
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3. Berdasarkan tujuan dan pemakaiannya 
a. Barang Konsumsi (Consumer Goods) 
Adalah barang yang digunakan oleh konsumen akhir atau rumah 
tangga dan tidak untuk dikomersilkan. Terdapat 3 (tiga) klasifikasi : 
(1) Barang Kebutuhan Sehari-Hari 
Barang yang pada umumnya seringkali dibeli segera dan 
memerlukan usaha yang sangat kecil untuk 
mendapatkannya. 
Ciri-ciri:  
 Pengetahuan barang luas 
 Harga dan mutu tidak dipersoalkan 
 Harga barang pada umumnya murah 
 Dikonsumsi atau dibeli secara teratur 
(2) Barang Belanjaan 
Barang yang dalam proses memilih dan membeli, dibeli 
konsumen dengan cara membanding-bandingkan 
berdasarkan kesesuaian mutu, harga dan modelnya. 
Ciri-ciri: 
 Konsumen biasanya membandingkan harga dan 
mutu sebelumnya 
 Pengetahuan akan produk kurang luas 
 Dikonsumsi dan dibeli secara berkala atau tidak 
teratur waktunya 
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(3) Barang Khusus 
Barang yang memiliki ciri unik dan merk khas dimana 
konsumen bersedia berusaha keras untuk membelinya. 
Ciri-ciri: 
 Barang mempunyai ciri unik dan pembeli berusaha 
mendapatkannya 
 Pembeli hanya menghendaki satu merk tertentu 
 Toko yang dipilih adalah toko yang penting dan 
terkenal  
b. Barang Industri 
Barang-barang yang diproduksi untuk membuat barang lain atau 
menjalankan suatu organisasi maupun suatu usaha bisnis. 
Terdapat 2 (dua) klasifikasi: 
(1) Bahan Baku dan Suku Cadang 
Barang-barang yang seluruhnya masuk dalam produksi 
jadi. Barang jadi dibedakan menjadi 2 (dua) kelas besar 
yaitu: 
(a) Barang Hasil Pertanian : dihasilkan oleh produsen 
kecil yang banyak sekali jumlahnya 
(b) Barang Hasil Alam 
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(2) Barang Modal 
Barang-barang yang sebagian masuk ke hasil barang jadi 
akhir. Terdiri dari pembekalan dan layanan, usaha 
pelayanan. 
 
B. PENGERTIAN JASA 
1. Menurut Kotler 
Jasa adalah setiap tindakan, suatu perbuatan yang ditawarkan oleh suatu 
pihak kepada pihak lain yang pada dasarnya bersifat intangible dan tidak 
menghasilkan kepemilikan sesuatu. Produksi jasa dapat berhubungan 
dengan produk fisik atau tidak. 
2. Menurut Basu Swasta 
Jasa adalah barang yang tidak kentara yang dibeli dan dijual atau 
dipasarkan melalui suatu transaksi pertukaran yang saling memuaskan. 
Adapun karakteristik jasa adalah sebagai berikut (Kotler,Amstrong, 2008 : 
292): 
1. Jasa tidak berwujud 
Jasa tidak dapat dilihat, dirasakan, diraba, didengar atau dibaui sebelum 
jasa tersebut dibeli 
2. Jasa tidak terpisahkan 
Jasa tidak dapat dipisahkan dari penyedia jasa, tanpa mempedulikan 
apakah sipenyedia jasa tersebut orang atau mesin 
3. Variabilitas jasa 
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Kualitas jasa tergantung pada siapa yang menyediakan jasa itu, kapan, 
dimana dan bagaimana jasa tersebut disediakan. 
4. Jasa dapat musnah 
Jasa tidak dapat disimpan untuk dijual atau digunakan beberapa saat 
kemudian. 
 
C. ATRIBUT PRODUK 
Menurut Gito Sudarmo (1994) Atribut produk merupakan suatu komponen 
yang merupakan sifat-sifat produk yang menjamin agar produk tersebut dapat 
memenuhi kebutuhan dan keinginan yang diharapkan oleh konsumen. Apabila 
suatu produk memiliki atribut atau sifat-sifat yang sesuai dengan apa yang 
diharapkan oleh konsumen maka produk tersebut akan dianggapa cocok oleh 
konsumen, sehingga produk yang demikian disebut produk yang berhasil 
Atribut produk merupakan senjata yang ampuh dalam bersaing dengan 
pesaingnya dalam mempengaruhi konsumen. Sehingga dalam penentuan 
atribut haruslah diperhatikan dengan saksama. Dari berbagai atribut yang 
ditampilkan oleh produsen untuk mempengaruhi konsumen, tidak semua 
atribut tersebut akan dipertimbangkan oleh konsumen dalam mengambil 
keputusan untuk melakukan pembelian suatu produk.    Pada umumnya 
konsumen hanya akan mempertimbangkan antara dua sampai lima faktor saja 
dalam memikirkan sesuatu, lebih darai lima pada umumnya manusian sudah 
tidak akan mampu lagi. Oleh karena itu perusahaan diharuskan mengetahui 
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atribut yang paling menentukan konsumen dalam memilih suatu produk 
tertentu. 
Atribut produk dapat dibedakan menjadi dua macam (Gito Sudarmo : 
1994) : 
1. Atribut teknis 
Atribut yang tercermin pada produk itu sendiri atau yang 
merupakan fungsi inti dari produk tersebut 
2. Atribut non teknis 
Atribut dapat ditampilkan dalam beberapa macam bentuk antara 
lain desain produk, kemasan maupun mereknya. 
 
D. SIKLUS HIDUP PERMINTAAN TEKNOLOGI 
Siklus hidup produk merupakan konsep penting dalam pemasaran yang 
memberikan pemahaman tentang dinamika suatu produk yang kompetitif 
(Kotler ,1999 :462). Sebagaimana jaman yang mengalami perubahan, seiring 
produk juga mengalami perubahan. Suatu produk tidak dapat selama-lamanya 
bertahan dalam puncak “popularitasnya”. Suatu masa, masyarakat akan 
mengalami perubahan kebutuhan, kejenuhan maupun faktor lain yang 
membuat konsumen akan berpindah ke produk yang lain. 
Teknologi merupakan salah satu contoh kebutuhan yang kini mengalami 
peningkatan permintaan yang sangat tinggi. Kebutuhan manusia akan 
informasi dan teknologi kini sangat jauh mengalami perkembangan, hal 
tersebut dikarenakan perkembangan jaman yang menuntut segalanya harus 
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cepat dan efisien. Sehingga secara teoritis teknologi juga memiliki siklus hidup 
yang dinamakan Siklus Hidup Permintaan Teknologi.  
Menurut Philip Kotler dan Garry Amstrong (1999 ; 463) dalam buku 
Prinsip-Prinsip Pemasaran , mengemukakan teori siklus hidup teknologi,   
pemikiran pemasaran tidak dimulai dengan produk maupun kategori produk 
melainkan dengan kebutuhan. Dianalogikan dalam dunia teknologi, manusia 
memiliki kebutuhan menghitung, dan kebutuhan ini telah tumbuh selama 
berabad-abad. Saat ini kebutuhan dipuaskan dengan teknologi. Kebutuhan 
akan menghitung pada mulanya dipuaskan dengan menghitung menggunakan 
jari, kemudian dengan sipoa:mistar hitung, mesin penjumlah, kalkulator tangan, 
dan akhirnya dengan komputer. Tiap teknologi baru akan memuaskan 
kebutuhyan dengan cara yang lebih baik. Hal ini menggambarkan sebuah 
siklus hidup permintaan teknologi. Dalam siklusnya, permintaan teknologi 
tertentu akan muncul serangkaian bentuk produk yang memuaskan 
kebutuhyan secara lebih spesifik pada masa itu. Seperti pada kebutuhan akan 
menghitung tidak terhenti sampai disana melainnkan terus mengalami 
perkembangan. Kalkulator tangan memberi teknologi baru yang menawarkan 
fungsi-fungsi menghitung yang semakin lama semakin lengkap dan canggih. 
Pada mulanya kalkulator tangan mengambil bentuk produk dari sebuah kotak 
plastik besar dengan layar yang kecil dan tombol angka yang hanya dapat 
melakukan empat tugas : menambah, mengurangi, mengali dan membagi. 
Bentuk ini bertahan selama beberapa tahun dan digantikan dengan kalkulator 
tangan yang lebih kecil yang dapat melakukan operasi matematika tambahan. 
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Bentuk produk sekarang mencakup kalkulator tangana yang tidak lebih besar 
dari sebuah kartu bisnis namun dapat melakukan operasi matematika secara 
sempurna, cepat dan lengkap.  
Pembedaan-pembedaan ini memberikan gambaran bahwa jika suatu 
perusahaan hanya berkonsentrasi pada siklus hidup produk mereka sendiri 
maka ia akan kehilangan gambaran yang lebih besar mengenai apa yang 
sedang terjadi dalam sebuah siklus hidup produk.Sehingga seorang produsen 
mistar hitung yang mungkin hanya memberi pada pada merek mistar hitung 
lain, seharusnya mulai mengkhawatirkan teknologi baru (kalkulator tangan) 
yang merusak pasar mistar hitung.  
Keadaan tersebut memberikan tugas baru yang wajib dilaksanakan oleh 
sebuah perusahaan pelaku bisnis, yaitu perusahaan harus memutuskan 
teknologi permintaan apa yang harus diinvestasi dan kapan harus beralih ke 
teknologi permintaan yang baru. 
 
E. PENGEMBANGAN  PRODUK 
Pengembangan produk adalah pengembangan produk asli, perbaikan produk 
dan merek baru lewat usaha milik perusahaan sendiri (Kotler dan Amstrong, 
2007:187).  
Oka, Yoeti (2006:412), pengembangan produk pada dasarnya adalah usaha 
yang dilakukan secara sadar dan terencana untuk memperbaiki produk yang 
sedang berjalan atau menambah jenis produk yang dihasilkan maupun 
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dipasarkan. Umumnya produk dihasilkan sesuai dengan keinginan 
konsumennya. 
Pengembangan produk tersebut dapat meliputi (Kotler, Amstrong, 1999 : 479): 
1. Pengembangan Kualitas  
Strategi pengembangan yang bertujuan meningkatkan kinerja fungsional 
produk, daya tahan, keandalan, kecepatan, rasa.  
2. Pengembangan Ciri 
Strategi pengembangan yang bertujuan menambahkan ciri baru seperti 
ukuran, berat, bahan, bahan tambahan, aksesoris yang memperluas 
keanekagunaan produk, keamanan dan kenyamanannya.  
Strategi pengembangan ciri ini memiliki beberapa keuntungan, antara lain: 
a. Membangun kesan perusahaan yang inovatif 
b. Berpeluang memenangkan pasar dengan segemen tertentu 
yang terkesan dengan pengembangan produk ini 
c. Dapat melakukan tarik ulur produk dengan cepat jika ternyata 
tidak sesuai dengan selera konsumen dan memberikan 
beberapa pilihan kepada konsumen 
d. Secara tidak langsung mendorong antusiasme tenaga 
penjualan dan distributor 
Namun penerapan strategi ini memiliki kelemahan, yaitu yaitu 
pengembangan ciri ini mudah ditiru dan pengembangan ciri ini tidak 
berguna kecuali jika terdapat keuntungan permanen bagi pihak pertama 
dalam pasar. 
 21 
3. Pengembangan Gaya 
Merupakan strategi pengembangan yang bertujuan meningkatkan 
penampilan estetis dari suatu produk. Salah satu yang umum dilakukan 
adalah perubahan atau modifikasi pada bungkus atau kemasan, dan 
perubahan model atau bentuk barang yang sengaja dibuat lebih menarik 
untuk membangkitkan minat konsumen untuk melakukan pembelian. 
Keuntungan strategi ini adalah dapat memeberi identitas pasar yang unik 
dan memenangkan konsumen yang setia. Namun kelemahannya adalah 
kesulitan dalam memperkirakan apakah konsumen maupun masyarakat 
akan menyukai produk baru tersebut. Perubahan gaya pada umumnya 
disertai penghentian produk lama dan perusahaan mempunyai resiko 
kehilangan pelanggan yang menyukai gaya lama.  
Tujuan strategi penegembangan produk (Saladin, 2006: 214): 
1. Memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan yang berubah 
2. Menghidupkan kembali pertumbuhan penjualan dari produk yang lesu  
3. Membandingkan penawaran baru pesaing 
4. Memanfaatkan teknologi baru 
Tujuan adanya strategi pengembangan produk baru bagi perusahaan pada 
umumnya dalah untuk meningkatkan volume penjualan dan meraih pasar 
sebanyak mungkin, sehingga perusahaan diharuskan responsive terhadap 
perubahan selera maupun kebutuhan konsumen dengan cara melakukan 
perubahan kearah yang lebih baik untuk menambah nilai guna suatu produk.. 
Namun pada umumnya masayarakat dan konsumen tidak secara langsung 
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memberi produk baru tersebut. Secara teori mereka melalui suatu proses 
mental yang bertahap untuk menerima atau menolak suatu produk baru. 
Terdapat beberapa tahapan yang harus dilalui oleh seseorang (Subhas C Jain, 
1996 : 27),: 
1. Kesadaran (Awarness), setelah diperkenalkannya suatu produk baru, 
konsumen menjadi sadar akan keberadaan produk tersebut. 
2. Pengetahuan (Knowledge), konsumen memiliki tingkat perhatian yang 
cukup untuk mencari informasi lanjutan tentang produk baru tersebut. 
3. Evalusi (Evaluation), suatu pembentukan sikap, negatif atau positif 
terhdap produk tersebut. 
4. Uji Coba (Trial), konsumen membeli produk untuk membuktikan jika 
produk tersebut memang memenuhi kebutuhannya. 
5. Adopsi (Adoption), produk diterima untuk penggunaan berikutnya 
setelah mendapatkan kepuasan selama masa uji coba. 
Subhas C Jain (1996) mengungkap bahwa tidak semua konsumen atau 
masyarakat melalui semua tahap dalam pengadopsian produk baru tersebut. 
Beberapa kasus sering terjadi adalah seorang konsumen dapat bergerak 
langsung dari tahap kesadaran menuju tahap uji coba baru kemudian ketahap 
adopsi. Kasus lain konsumen yang berbeda membutuhkan waktu yang 
berbeda pula untuk bergerak dari satu tahap ke tahapan yang lain  
Adopsi merupakan tujuan akhir dari pengembangan produk maupun 
peluncuran sebuah produk baru. Untuk menghasilkan adopsi konsumen 
terhadap produk bau, dalam pemasaran internasioanl, konsep difusi produk 
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merupakan unsur dasar. Jain (1996) mendefinisikan difusi sebagai cara suatu 
produk merengkuh pasar sasaran. Proses adopsi berhubungan dengan 
penerimaan individu, sementara proses difusi menekankan keputusan individu 
secara keseluruhan untuk mengadopsi sebuah produk baru. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa jika sutu perusahaan gagal menerapkan proses difusi maka 
proses adopsipun akan gagal pula (Subhas C Jain, 1996 : 27).  
Menurut Philip Kotler (1999 ; 274) dalam buku Manajemen Pemasaran 
Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan Kontrol yang disadur oleh Hendra 
Teguh dan Ronny A Rusli, mengemukakan beberapa faktor yang 
mempengaruhi sulitnya keberhasilan pengembangan produk dimasa yang akan 
datang yaitu: 
1. Kurangnya gagasan pada jenis barang tertentu 
2. Pasar yang terpecah-pecah 
3. Kendala sosial dan pemerintah 
4. Mahalnya proses pengembangan produk 
5. Kurangnya modal 
6. Pendeknya rentang waktu menyelesaikan produk 
7. Pendeknya masa manfaat bagi produk yang berhasil 
Dengan adanya berbagai kendala tersebut perusahaan harus berhati-hati 
dalam melaksanakan pengembangan produk agar tidak terjadi kegagalan 
karena kegagalan dari suatu produk akan membawa pengaruh yang kurang 
baik bagi perusahaan dan akan menimbulkan pengaruh negatif terhadap citra 
produkyang telah ada maupun dimasa yang akan datang. 
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BAB III 
PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan  
1. Sejarah Berdirinya PT.Telkom  
Sejarah dari dunia telekomunikasi di indonesia bermula pada tahun 
1882, dimana sebuah badan usaha swasta dengan nama “Post En 
Telegraafdients” yang menyediakan layanan pos dan telegrap dibentuk 
oleh pemerinyahan colonial Belanda berdasarkan Staatblad Nomor.52 
tahun 1882. Kemudian tahun 1906 Pemerintah Kolonial Belanda 
membentuk sebuah jawatan yang mengatur layanan pos dan 
telekomunikasi yang diberi nama Jawatan Pos, Telegrap dan Telepon 
(Post Telegraaf En Telefoondienst / PTT-Dienst) dengan dasar Staatblad 
Nomor.395 tahun 1906. Tahun 1931 berdasarkan I.B.W ditetapkan 
sebagai Perusahaan Negara dan pada tahun 1961 pemerinyah 
mengeluarkan Peraturan Pemerintah Pengganti Undang-undang 
Nomor.19 tahun 1960 tentang persyaratan sebuah perusahaan negara, 
ternyata PTT memenuhi syarat untuk tetap menjadi Perusahaan Negara 
(PN) dan dengan Perpu Nomor.20 tahun 1960 berubah menjadi PN. Pos 
dan Telekomunikasi (PN.Postel)  
Selanjutnya pada tahun 1965 PN. Postel dipecah menjadi 
Perusahaan Negara Pos dan Giro (PN Pos & Giro) dan Perusahaan 
Negara Telekomunikasi (PN. Telekomunikasi) berdasarkan Peraturan 
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Pemerintah Nomor.29 dan 30 1965. Selanjutnnya mulai tanggal 28 April 
1970 berdasarkan Surat Keputusan Menteri Perhubungan No.129/U/1970 
PN. Telekomunikasi berubah menjadi Perusahaan Umum Telekomunikasi 
yang disingkat PERUMTEL. Keberadaan Perumtel dikukuhkan dengan 
Peraturan Pemerintah Nomor.36 tahun 1974 yang memetapkan sebagai 
pengelola telekomunikasi untuk umum dalam negeri dan luar negeri. Dan 
pada tahun 1980 pemerintah menggambil kebijaksanaan dengan membeli 
seluruh saham PT.Indosat, sebuah perusahaan swasta yang didirikan 
dalam rangka penanaman modal asing yang kemudian diubah statusnya 
menjadi sebuah BUMN berbentuk Persero.PT Indonesian Satellite 
Corporation (Indosat) didirikan untuk menyelenggarakan jasa 
telekomunikasi internasional, terpisah dari Perumtel. Selanjutnya untuk 
lebih meningkatkan pelayanan jasa telekomunikasi untuk umum, maka 
dengan Peraturan Pemerintah Nomor.22 tahun 1974 yakni dengan 
memetapkan Perumtel sebagai Badan Usaha yang diberi wewenang 
menyelenggarakan telekomunikasi dalam negeri dan PT. Indosat  sebagai 
Badan Usaha yang diberi wewenang mwnyelanggarakan telekomunikasi 
untuk umum internasional.  
Tahun 1989 dikeluarkan Undang-Undang Nomor 3 tahun 1989 
tentang Telekomunikasi, yang mengatur mengenai peran serta swasta 
dalam penyelenggarann telekomunikasi dalam negeri. Selanjutnya pada 
tahun 1991 Perumtel berubah bentuk menjadi Perusahaan Perseroan 
(Persero) Telekomunikasi Indonesia, hal ini didasarkan pada Peraturan 
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Pemerintah Nomor 25 tahun 1991. Pada tahun 1995 penawaran umum 
perdana saham Telkom dilakukan pada tanggal 14 November 1995. Sejak 
itu saham Telkom tercatat dan diperdagangkan di Bursa Efek Jakarta 
(BEJ), Bursa Efek Surabaya (BES), New York Stock Exchange (NYSE) 
dan London Stock Exchange (LSE). Saham TELKOM juga 
diperdagangkan tanpa pencatatan (Public Offering Without 
Listening/POWL) di Tokyo Stock Exchang.  
Sejak 1 Juli 1995 Telkom telah menghapuskan Struktur Wilayah 
Usaha Telekomunikasi (Witel) dan secara de facto meresmikan mulainya 
era Divisi. Sebagai penggnati Witel, bisnis bidang utama dikelola oleh 7 
Divisi Regional dan 1 Divisi Network. Divisi Regional (Divre) 
menyelenggarakan jasa telekomunikasi di wilayah masing-masing, 
sedangkan Divisi Network menyelenggarakan jasa telekomunikasi jarak 
jauh dalam negeri melelui pengoperasian jaringan transmisi jalur utama 
nasional.  
Divisi regional Telekom mencakup wilayah sebagai berikut :  
1. Divisi Regional I, Sumatera  
2. Divisi Regional II, Jakarta, Bogor, Tanggerang dan Bekasi 
(Jabotabek) 
3. Divisi Regional III, Jawa Barat dan Banten 
4. Divisi Regional IV, Jawa Tengah dan DI. Yogyakarta  
5. Divisi Regional V, Jawa Timur  
6. Divisi Regional VI, Kalimantan  
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7. Divisi Regional VII, Kawasan Indonesia Timur yang meliputi 
Sulawesi, Bali, Nusatenggara, Maluku dan Papua.  
Kemudian Kerja Sama Operasi (KSO) mulai di implementasikan 
pada 1 Januari 1996 di wilayah Divisi regional I Sumatera, dengan mitra 
PT.Pramindo Ikat Nusantara (Pramindo), Divisi regional III Jawa Barat dan 
Banten dengan mitra PT.Aria West Internasional (AriaWest), Divisi 
regional IV Jawa Tengah dan DI.Yogyakarta dengan mitra PT.Mitra Global 
Telekomunikasi Indonesia (MGTI), Divisi Regional VI kalimantan dengan 
mitra PT.Dayamitra Telekomunikasi (Dayamitra), dan Divisi Regional VII 
Kawasan Indonesia Timur dengan mitra PT.Bukaka Singtel. Tahun 1999 
di syahkan Undang-Undang Nomor 36 tahun 1999, tentang penghapusan 
monopoli penyelenggaraan telekomunikasi oleh PT.Telkom.  
Selanjutnya tahun 2001 Telkom membeli 35% saham Telkomsel 
dari PT. Indosat sebagai dari bagian implementasi restrukturisasi industri 
jasa telekomunikasi di Indonesia yang ditandai dengan penghapusan 
kepemilikan bersama dan kepemilikan silang / cross ownership antara 
telkom dengan Indosat. Dengan transaksi ini, Telkom menguasai 72,72% 
saham Telkomsel. PT Telkom membeli 90,32% saham PT Dayamitra ke 
dalam laporan keuangan Telkom. Dan pada tahun 2002 Telkom membeli 
seluruh saham Pramindo melalui 3 tahap, yaitu 30% saham pada saat di 
tandatanganinya perjanjian jual-beli pada tanggal 15 Agustus 2002, 15% 
pada tanggal 30 September 2003 dan sisa 55% saham pada tanggal 31 
Desember 2004. Telkom menjual 12,72% saham Telkomsel kepada 
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Singapore Telecom, dengan demikian Telekom tinggal memiliki 65% 
saham Telkomsel. Direncanakan sejak Agustus 2002 terjadi duopoli 
penyelenggaraan telekomunikasi lokal.  
Sebagai sebuah holding company, Telkom memiliki beberapa buah 
anak perusahaan terafiliasi seperti PT.Telekomunikasi Selular Indonesia 
yang bergerak sebagai penyelenggara jasa telekomunikasi bergerak 
selular, PT Indonusa Telemedia yang menangani bisnis multi media 
penyiaran dan Internet dengan nama produk TELKOMVision dan 
PT.Infomedia Nusantara yang mengelola bisnis penerbitan Buku Petunjuk 
Telepon (Yellow Pages) dan Call Center.  
 
2. Visi Dan Misi PT.Telkom  
PT.Telkom menetapkan visi dan misi untuk mengarahkan kegiatan 
perusahaan agar dapat mencapai tujuan yang telah ditetapkan.  
a. Visi :  
To become a leading InfoCom player in the region  
Telkom berupaya untuk menempatkan diri sebagai perusahaan 
InfoCom terkemuka di kawasan Asia Tenggara, Asia dan akan 
berlanjut ke kawasan Asia Pasifik.  
b. Misi :  
1) Memberikan layanan “One stop InfoCom” dengan jaminan bahwa 
pelanggan akan mendapatkan layanan terbaik, berupa kemudahan, 
produk dan jaringan berkualitas, dengan harga yang kompetitif.  
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2) Telkom akan mengelola bisnis melalui praktek-praktek terbaik 
dengan mengotimalisasikan sumber daya manusia yang unggul, 
penggunaan teknologi yang kompetitif, serta membangun 
kemitraan yang saling menguntungkan dan saling mendukung 
secara sinergis.  
 
3. Struktur Organisasi PT.Telkom  
Dalam operasional kerja sehari-hari PT.Telkom memiliki struktur 
Organisasi yang mengatur kedudukan, tugas, wewenang dan tanggung 
jawab dari masing-masing bagian yanbg ada. Berikut adalah struktur 
organisasi dai PT.Telkom Kandatel Solo :  
 Kantor Daerah Pelayanan Telekomunikasi (KANDATEL) dipimpin 
oleh seorang General Manager (GM) yang bertanggung jawab langsung 
kepada Kepala Divisi Regional (KADIVRE). Untuk pelaksanaan tugas 
harian PT. Telkom Kandatel Solo dipimpin oleh seorang General Manager 
(GM) yang bertanggung jawab penuh terhadap seluruh aktivitas 
penyelenggaraan layanan jasa telkom dan unuk mencapai efektifitas 
dalam mengkoordinasikan operasional bisnis. Dalam menjalankan 
perannya yang antara lain adalah memastikan pencapaian target 
pendapatan, performasi jaringan dan pelayanan, serta pengelolaan 
sumber daya yang ada maka GM Kandatel Solo dibantu oleh Deputy 
General Manager dan beberapa Manajer. Manajer yang membantu GM 
Kandatel Solo yaitu manager accesnw maintenance, manager acces 
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operation, manager customer care, manager fixed phone sales, manager 
data vas sales, manager business performance dan manager general 
support. GM Kandatel juga dibantu oleh Junior Manager Kancatel.  
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4. Sistem Kerja Karyawan PT.Telkom  
Karyawan PT.Telkom Kandatel Solo sebagian besar terdiri dari 
karyawan pria. Hal ini mengingat bidang tugas dan pekerjaan yang ada 
lebih banyak membutuhkan tenanga pria karena dalam penyelesiannya 
mengutamakan kesiapan mental dan fisik yang berhubungan langsung 
dengan lokasi atau lapangna dimana srbagian besar pekerjaan di 
PT.Telkom berada di lapangan.  
Sedangkan untuk masalah waktu atau jam kerja karyawan 
PT.Telkom Kandatel Solo hampir secara umu telah diatur sesuai dengan 
kebutuhan perusahaan dan peraturan perundangan yang berlaku, yaitu 7 
jam atau 8 jam seharinya atau 40 jam setiap minggunya. Jumlah tersebut 
dalam pelaksanaannya diatur sebagai berikut :  
1. Senin – Kamis     : 07.30 – 17.00 , termasuk istirahat selama 1 
jam.  
2. Jum’at             : 08.00 – 16.00 , termasuk istirahat selama 1,5 
jam  
3. Sabtu – Minggu   : Libur   
 
5. LOKASI PERUSAHAAN DAN WILAYAH KERJA 
` Lokasi PT.Telkom Datel Solo terletak dijantung kota Solo, tepatnya 
berada di Jalan Mayor Kusmanto No. 1 Solo. Dimana wilayah kerja PT 
Telkom Datel Solo meliputi 8 lokasi, sesuai dengan bagan berikut; 
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          Gambar 3.2 
                  Sumber : Distrik Administrasi Support 
 
6. PRODUK-PRODUK KELUARAN PT TELKOM 
PT.TELKOM merupakan perusahaan penyelenggara informasi dan 
telekomunikasi (infokom) serta penyedia jasa dan jaringan 
telekomunikasi secara lengkap yang terbesar di Indonesia. PT TELKOM 
menyediakan jasa telepon tidak bergerak (fixed wireline), jasa telepon 
tak bergerak nirkabel (fixed wireless), jasa telepon bergerak (celluler), 
data & internet, serta network & interkoneksi baik secara langsung 
maupun melalui perusahaan asosiasi.  
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Sejalan dengan visi PT TELKOM untuk menjadi perusahaan 
InfoComm terkemuka dikawasan regional serta mewujudkan Telkom 
Goal 3010 maka berbagai upaya telah dilakukan Telkom untuk tetap 
unggul dan leading pada seluruh produk dan layanan. Kelengkapan dan 
penyempurnaan produk terus dilakukan, hingga sampai sekarang telah 
banyak produk yang dikeluarkan oleh PT TELKOM, yaitu: 
1. Produk Fixed Wireline  
a. Telkom Phone 
Merupakan fasilitas telepon berbasis kepada teknologi fixed 
line (sambungan tetap atau tidak mobile) yang dapat 
digunakan untuk fungsi telepon, faksimile atau data internet 
dengan penambahan modem oleh pelanggan. 
Fitur-fitur yang dimiliki antara lain: 
1) Fitur Andara 
Fasilitas untuk menyambungkan telepon ke nomor 
telepon lain yang diinginkan secara otomatis. 
2) Fitur Klip 
Fasilitas untuk menampilkan nomor telepon pemanggil 
pada display terminal telepon. 
3) Fitur Lacak 
Fasilitas untuk mengalihkan panggilan telepon yang 
masuk secara otomatis ke nomor telepon lain sesuai 
keinginan pemilik fitur lacak. 
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4) Fitur Nada Sela 
Fasilitas untuk mengetahui adanya panggilan telepon 
yang lain saat sedang melakukan pembicaraan dan 
menerimanya tanpa memutuskan pembicaraan. 
5) Fitur Sandi Nada 
Fasilitas untuk mempermudah dial (tekan) nomor 
telepon dengan melakukan translasi nomor yang sering 
dipanggil kedalam kode atau sandi angka yang singkat 
(tiga digit). 
6) Fitur Trimitra 
Fasilitas untuk menyambungkan suatu telepon ke dua 
nomor telepon lain yang diinginkan, sehingga dapat 
berbicara bertiga. 
2. Produk-produk berbasis teknologi CDMA 
a. Telkom Flexi Classy 
Layanan fixed line yang mempergunakan media koneksi sistem 
seluler CDMA dengan sifat pascabayar. 
b. Telkom Flexi Trendy  
Layanan fixed line yang mempergunakan media koneksi sistem 
seluler CDMA dengan sifat prabayar. 
c. Telkom Flexi Combo 
Telkom flexi combo merupakan layanan yang memungkinkan 
pelanggan flexi classy atau trendy untuk tetap dapat berkomunikasi 
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diberbagai kota menggunakan beberapa nomor temporer dikota 
yang bersangkutan. 
d. Telkom Flexi Home 
Layanan fixed line yang mempergunakan media koneksi sistem 
seluler CDMA dengan sifat pascabayar dengan area mobilitas 
terbatas dalam rumah karena pelanggan menggunakan terminal 
FWT (Fixed Wireless Terminal) teknologi CDMA 2000-1X yang 
dapat digunakan untuk akses voice dan data. 
3. Produk-produk untuk  akses internet 
a. Telkomnet Instan 
Layanan akses internet secara dial up melalui sistem line telepon 
analog tanpa harus registrasi atau berlangganan, denagna sistem 
penarifan antara pulsa telepon dan jam akses internet menjadi satu. 
b. Telkomnet Prepaid 
Layanan akses internet dengan sistem prabayar menggunakan 
kartu isi ulang (i-VAS), dimana akses dilakukan secara dial up 
melalui sistem line telepon. 
c. Telkomnet ISDN 
Layanan akses internet secara dial up melalui sistem line telephone 
digital, tanpa harus registrasi atau berlangganan, dengan sistem 
penarifan antara pulsa telepon dan jam akses internet menjadi 
satu. 
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d. Speedy 
Layanan akses internet berkecepatan tinggi secara berlangganan 
sehingga memungkinkan terjadinya komunikasi suara dan data 
secara bersamaan dengan memanfaatkan saluran telepon (kabel 
tembaga). 
4. Produk-produk pelayanan penyambungan 
a. Telkom Lokal 
Layanan panggilan antar pelanggan telepon dalam jaraj 30km atau 
dalam satu wilayah lokal (biasanya dalam satu kode area yang 
sama) 
b. Telkom SLLJ 
Layanan panggilan antar pelanggan telepon dalam wilayah satu 
negara (biasanya antar kode wilayah yang berbeda) 
c. Telkom International Call- 007 
Layanan akses sambungan langsung internasional yang 
mempergunakan teknologi penyambungan switching (voice) 
d. Telkom Global- 01017 
Layanan akses sambungan langsung internasional yang 
menggunakan sistem VoIP dengan metode single stage. 
e. Telkom Save- Post Paid 17071 
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Layanan pascabayar akses sambungan langsung internasional 
yang menggunakan sistem VoIP dimana untuk pengendalian 
aksesnya menggunakan password 
f. Telkom Save-PrePaid 17017 
Layanan prabayar akses sambungan langsung internasional yang 
menggunakan sistem VoIP dimana untuk pengendalian aksesnya 
menggunakan password. 
5. Produk untuk pelanggan perusahaan 
a. Astinet 
Layanan akses internet dan multimedia Telkomnet. Layanan ini 
menyediakan fasilitas koneksi dedicated ke internet global melalui 
backbone telkomnet dengan menggunakan beragam fasilitas 
saluran akses dedicated yang tersedia. 
b. DINAccess 
Saluran sirkit sewa  (Leased Line) untuk komunikasi data yang 
bersifat pont to point dan dedicated (terhubung terus selama 24 
jam) dengan kecepatan bervariasi sesuai dengan kebutuhan 
pelanggan. 
c. Infonet 
Provider layanan global komunikasi didunia yang didukung oleh 66 
perusahaan TELCO Regional dan berpusat di El Segundo USA 
d. Telkom ISDN 
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Sistem telekomunikasi modern berbasis teknologi digital secara 
end to end yang dirancang untuk dapat melayani berbagai bentuk 
kebutuhan telekomunikasi modern secara terpadu. Layanan ini 
mampu mengirim suara, data dan video sekaligus dengan 
kecepatan, kualitas, dan kapasitas tinggi hanya dengan 
menggunakan satu saluran. 
e. I-TELEX 
Layanan dengan aplikasi mengirim dan atau menerima pesan dan 
dokumen secara aman serta handal menggunakan infrastruktur 
aplikasi I-Xchange. 
f. Port Whole Sale 
Layanan sewa port untuk ISP atau institusi lainnya dengan jumlah 
besar. Layanan ini dapat menjadi solusi bagi korporasi atau institusi 
yang mempunyau satu komunitas untuk menggunakan akses 
internet dengan mudah, cepat, handal. 
g. Teleconference 
Layanan yang digunakan untuk mengakomodasi pertemuan melalui 
telepon dengan kode akses 0800135xxx. 
h. Telkom Net Flexi 
Layanan akses internet secara dial up melalui sistem headset 
terminal Flexi  (PC, Notebook, PDA maupun minibrowser) 
i. TV Up-Link 
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Layanan pengiriman program video audio menggunakan mobile TV 
Uplink Telkom dari Venue ke lokasi tujuan dengan menggunakan 
transmisi satelit. 
 
 
j. Ventus 
Layanan jasa nilai tambah dan konvergensi dari layanan surat 
menyurat elektronik (email) dan mobile system atau dikenal dengan 
layanan mobile push e-mail yang dimungkinkan lewat penerusan 
terhadap e-mail yang selama ini diterima lewat dekstop atau laptop 
ke smartphone atau PDA phone 
k. Video Conference 
Layanan untuk melakukan konferensi real time dengan aman 
antara sekelompok pengguna berbeda lokasi melalui sarana 
komunikasi audio visual. 
l. VPN Dial 
1) VPN Dial Wireline 
Layanan akses yang efektif untuk intranet perusahaan yang 
menjamin solusi scalable, secure, dan flexible untuk 
lingkungan bisnis yang dinamis dan mempunyai cabang 
tersebar dicakupan nasional dengan transfer data yang tidak 
besar melalui PTSN. 
2) VPN Dial Wireless 
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Layanan VPN yang menyediakan akses hubungan ke jaringan 
data private di korporate dengan cara dial up menggunakan 
flexi. 
 
 
m. VPN IP 
Layanan komunikasi data berbasis IP Multi Protocol Label 
Switching (MPLS). Layanan ini mempunyai kelebihan dibandingkan 
dengan layanan komunikasi data yang telah ada. 
n. VPN ( Virtual Private Network) Gold/Frame Relay 
Layanan akses efektif Closed User Group untuk koneksi point to 
point atau point to multipoint dengan basis teknologi frame relay 
serta bandwidth on demand berdasar akses koneksi per CIR 
(Commited Information Rate) atau kecepatan minimal yang 
dijaminkan. 
 
B.  LAPORAN MAGANG KERJA 
Penulis melaksanakan kegiatan magang kerja di PT.Telkom Kandatel 
Solo yang beralamatkan di Jl. Mayor Kusmanto No. 1 Solo tepatnya di bagian 
Speedy. Kegiatan magang kerja di PT.Telkom Kandatel Solo berlangsung 
selama kurang lebih 1,5 bulan dimulai dari tanggal 22 Febuari 2010 sampai 
dengan tanggal 9 April 2010. Penulis melakukan magang kerja selama lima 
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hari dalam satu  minggu. Hal ini disesuaikan dengan hari kerja para karyawan 
PT.Telkom Kandatel Solo yang dimulai hari Senin hingga Jum’at.  
1. Minggu Pertama.  
a) Perkenalan dengan seluruh staf dan karyawan perusahaan pada 
bagian Unit DATA dan VAS (Value Added Service). Unit DATA dan 
VAS yaitu merupakan unit yang menangani data dan layanan jasa 
nilai tambah yang menyediakan layanan tambahan kepada pelanggan 
dengan memanfaatkan perangkat tambahan di sisi sentral maupun 
sisi terminal pelanggan.  
b) Penjelasan tentang gambaran secara umum PT.Telkom Speedy 
Kandatel Solo. 
c) Penjelasan tentang struktur organisasi perusahaan.  
2. Minggu Kedua. 
 a)   Observasi ke seluruh bagian perusahaan.  
Pada tahap ini mahasiswa dibimbing untuk melihat tentang seluruh 
bagian perusahaan baik itu opersaional maupun infrastruktur.  
b)  Mahasiswa pada minggu-minggu ini diberi tugas untuk meneliti sebuah 
brosur yang akan beredar pada bulan ini. Kemudian selanjutnya diberi 
tugas-tugas untuk menginput data dari survey. 
3. Minggu Ketiga.  
a) Pada minggu ketiga ini mahasiswa diajak untuk ikut membantu dalam 
suatu kegiatan yang diadakan oleh speedy yaitu yang bertepatan 
pada peringatan hari guru di Klaten. Adapun tujuan dari tugas tersebut 
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yaitu agar mahasiswa dapat merasakan bagaimana secara langsung 
menangani konsumen yang mayoritas adalah guru.  
4. Minggu Keempat.  
a) Pada minggu keempat ini mahasiswa mulai menyebarkan survey 
dengan cara menelpon para pelanggan, dalam rangka mencari data 
mengenai tingkat segmentasi dan penetapan pasar sasaran terhadap 
produk Speedy. 
b) Kemudian mahasiswa mulai mengumpulkan data yang telah diperoleh 
secara langsung melalui responden pelanggan Speedy.  
c) Mahasiswa mulai mengevaluasi hasil data dan berdiskusi dengan staf 
bagian pemasaran.  
 
C. PEMBAHASAN 
Dunia mengalami perkembangan yang pesat. Perkembangan jaman 
tersebut secara otomatis diikuti dengan perkembangan manusia yang secara 
tidak sadar selalu responsive terhadap perubahan jaman tersebut secara 
keseluruhan, dalam artian bahwa manusia senantiasa mengalami perubahan 
kebutuhan dan gaya hidup sehingga mempengaruhi cara mereka dalam 
memenuhi kebutuhan mereka saat ini.  
 Teknologi informasi dan komunikasi merupakan salah satu contoh 
kebutuhan yang mengalami perubahan sangat pesat, yang dialami oleh 
masyarakat saat ini. Fenomena kebutuhan akan teknologi informasi dan 
komunikasi dewasa ini hampir setiap saat kita temukan terutama pada 
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masyarakat modern yang memiliki aktivitas dan mobilitas yang tinggi dalam 
kesehariannya. Teknologi informasi dan komunikasi bahkan seakan menjadi 
kebutuhan primer yang hampir setara dengan sandang, pangan, papan bagi 
masyarakat modern, dimana telah menjadi habitus baru dalam kehidupan 
mereka untuk selalu mengupdate  berbagai bentuk informasi mulai dari saat 
mereka mengawali aktivitas hingga menjelang waktu istirahat malam. Bahkan 
masyarakat mulai memperkenalkan pentingnya teknologi informasi dan 
komunikasi kepada anak-anak mereka. Hal tersebut semakin 
menggambarkan peranan kebutuhan teknologi informasi dan komunikasi 
telah mengalami pergeseran menjadi “penting” dari waktu ke waktu.  
Seiring perkembangan dunia dalam bidang teknologi informasi dan 
komunikasi, teknologi informasi dan komunikasi di Indonesia dari tahun ke 
tahun juga mengalami perkembangan secara pesat. Sebuah fenomena paling 
spektakuler yang termasuk didalamnya adalah penyebaran jaringan internet 
yang mudah dan cepat  untuk diakses secara merata. Hal tersebut 
menghadirkan manfaat yang sangat besar bagi masyarakat Indonesia yang 
sedang berkembang dan terus berusaha untuk memenuhi tuntutan 
perubahan jaman yang tidak terbatas. Penyebaran jaringan internet 
merupakan salah satu solusi yang terbaik dalam rangka menyelesaikan 
masalah kesenjangan informasi antara masyarakat kota dengan masyarakat 
desa. Walaupun masih terdapat daerah-daerah yang belum tersentuh sama 
sakali namun hal tersebut sangat minimal. 
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Pergeseran peran kebutuhan teknologi informasi dan komunikasi 
yang dialami dunia saat ini, memberikan tugas dan tanggungjawab baru bagi 
perusahaan penyedia layanan jasa teknologi informasi dan komunikasi. 
Dimana mereka harus senantiasa memberikan yang terbaik dan terdepan 
dari para kompetitornya untuk memenuhi segala kebutuhan akan teknologi 
informasi dan komunikasi masyarakat. Banyak strategi yang dapat diterapkan 
kemudian dikembangkan untuk menarik perhatian masyarakat, sehingga 
pada akhirnya masyarakat akan menjatuhkan pilihan pada perusahaan 
terkait, yang memberikan kepuasan maksimal terhadap kebutuhan mereka.  
PT Telekomunikasi  Indonesia, Tbk merupakan perusahaan 
penyedia layanan jasa teknologi informasi dan komunikasi terbesar di 
Indonesia. Sebagai perusahaan yang mempunyai kredibilitas tinggi, PT 
TELKOM senantiasa berusaha memberikan yang terbaik bagi masyarakat. 
Banyak strategi yang diterapkan untuk memuaskan konsumen maupun 
masyarakat Indonesia, salah satunya dengan penerapan strategi 
pengembangan produk yang dilakukan guna menyempurnakan dan 
menambah valueadded  dari produk yang dipasarkan. 
 
1. Pengembangan Produk PT Telkom untuk Akses Internet 
   Dibawah ini merupakan produk-produk PT TELKOM untuk akses 
internet yang terus mengalami penyempurnaan dari waktu ke waktu: 
a. Telkomnet Instan (1993) 
 Nomor Akses 
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0809-8-9999 
 Definisi Produk 
Layanan akses internet secara dial up melalui sistem line telepon 
analog tanpa harus registrasi atau berlangganan, denagna sistem 
penarifan antara pulsa telepon dan jam akses internet menjadi 
satu. 
 Kecepatan  
Kecepatan yang ditawarkan 56 kbps. 
 Target Solusi 
Para pengguna dengan mobilitas tinggi dan akses pemakaian 
internet dengan pemakaian per bulannya tidak tetap. 
 Manfaat Pemakai 
  Kemudahan  : Akses langsung tanpa registrasi atau 
berlangganan 
 Ekonomis : Biaya pemakaian pulsa telepon telah menjadi 
satu dengan biaya akses internet 
 Mobilitas : Dapat digunakan dimana saja selama akses 
telepon dapat digunakan 
 Kecepatan : Mempergunakan protocol V.90 yang mampu 
memberikan akses sampai 56 Kbps didukung backbone 
Telkomnet dan Gateway Asimetrik 
 Praktis : Sistem billing menjai satu dengan billing 
tagihan pemakaian telepon 
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 Area Layanan 
Seluruh wilayah pelayanan Divisi Regional IV Jawa Tengah dan 
Yogyakarta. 
 Spesifikasi minimum personal computer 
 Hardware  
- Komputer minimal 486 DX (disarankan pentium) 
- RAM minimal 8MB (disarankan 16 MB) 
- Modem minimal 14,4 Kbps (disarankan 33,6 Kbps) 
- Saluran telepon 
 Software  
- Operating system minimal windows 3.1 
- Browser menggunakan Internet Explorer atau Netscape 
Navigator 
- Dial Up Networking (bawaan windows) 
b. Telkomnet ISDN (1996) 
 Nomor Akses 
0809-8-7777 
 Definisi Produk 
Layanan akses internet secara dial up melalui sistem line telephone 
digital, tanpa harus registrasi atau berlangganan, dengan sistem 
penarifan antara pulsa telepon dan jam akses internet menjadi satu. 
 Kecepatan 
Kecepatan yang ditawarkan 64 Kbps 
 41 
 Target Solusi 
Para pengguna internet dengan mobilitas tinggi dan akses 
pemakaian internet dengan pemakaian per bulan tidak tetap dan 
menuntut kualitas akses yang bagus 
 Manfaat Pemakai 
 Kemudahan : Akses langsung tanpa registrasi atau 
berlangganan 
 Ekonomis : Biaya pemakaian pulsa telepon telah menjadi 
satu dengan dengan biaya akses internet  
 Mobilitas : Dapat digunakan dimana saja selama akses 
telepon dapat digunakan 
 Kecepatan : Mempergunakan line ISDN yang mampu 
memberikan kecepatan akses sampai 64 Kbps didukung 
backbone Telkomnet dan Gateway Asimetrik 
 Praktis : Sistem billing menjadi satu dengan billing tagihan 
pemakaian telepon 
 Area Layanan 
Seluruh area pelayanan PT Telkom Drive IV Jawa Tengah dan 
Yogyakarta 
 Spesifikasi minimum personal computer 
 Hardware 
- Komputer minimal 486 DX (disarankan pentium) 
- RAM minimal 8MB (disarankan 16 MB) 
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- Modem minimal 14,4 Kbps (disarankan 33,6 Kbps) 
- Saluran telepon 
 Software 
- Operating system minimal windows 3.1 
- Browser menggunakan Internet Explorer atau Netscape 
Navigator 
- Dial Up Networking (bawaan windows) 
c. Telkomnet Prepaid (2003) 
 Nomor akses 
0809-8-1111 
 Definisi Produk 
Layanan akses internet dengan sistem prabayar menggunakan 
kartu isi ulang (i-VAS), dimana akses dilakukan secara dial up 
melalui sistem line telepon. 
 Kecepatan 
Kecepatan yang ditawarkan 56 Kbps 
 Target Solusi 
 Para pengguna internet yang peka terhadap kontrol lamanya 
waktu akses 
 Para pengguna internet dengan mobilitas tinggi 
 Manfaat Pemakai 
 Kemudahan : Tidak perlu registrasi dan tidak perlu 
berlangganan cukup membeli voucher akses  
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 Mobilitas : Tidak membebani biaya pada line telepon 
yang dipergunakan sehingga dapat digunakan dimana saja 
 Ekonomis : Biaya pemakaian pulsa telepon telah menjadi 
satu dengan biaya akses internet dan gratis registrasi 
 Kecepatan : Mempergunakan protocol V.90 yang mampu 
memberikan akses sampai 56 Kbps didukung backbone 
Telkomnet dan Gateway Asimetrik 
 Praktis : Jumlah akses dapat dipilih sesuai dengan anggaran 
yang dimiliki 
 Area Layanan 
Seluruh area pelayanan PT Telkom Drive IV Jawa Tengah dan 
Yogyakarta 
 Spesifikasi minimum personal computer 
 Hardware 
- Komputer minimal 486 DX (disarankan pentium) 
- RAM minimal 8MB (disarankan 16 MB) 
- Modem minimal 14,4 Kbps (disarankan 33,6 Kbps) 
- Saluran telepon 
 Software 
- Operating system minimal windows 3.1 
- Browser menggunakan Internet Explorer atau Netscape 
Navigator 
- Dial Up Networking (bawaan windows)  
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d. Speedy (2005) 
 Definisi Produk 
Layanan akses internet berkecepatan tinggi secara berlangganan 
sehingga memungkinkan terjadinya komunikasi suara dan data 
secara bersamaan dengan memanfaatkan saluran telepon (kabel 
tembaga). 
   Kecepatan 
Kecepatan yang ditawarkan 384 Kbps 
 Target Solusi 
Para pemakai jasa internet yang menjadikan layanan internet 
sebagai kebutuhan hidup serta menuntut kepada akses 
kecepatan tinggi tetapi memanfaat line telepon biasa. 
 Manfaat Pemakai 
 Kemudahan  :  Tidak perlu mengganti saluran telepon 
yang ada. Komunikasi telepon bisa dilakukan bersamaan 
dengan komunikasi akses internet 
 Praktis  : Tagihan biaya akses dan biaya internet 
digabung dalam satu tagihan 
 Kecepatan  : Menggunakan sistem komunikasi 
xDSL yang mampu mendukung akses kecepatan 384 Kbps 
 Bebas Akses  : Koneksi internet yang bersifat 
dedicated connection membuat pelanggan bebas melakukan 
internet kapanpun tanpa bergantung hubungan telepon 
 45 
 Kualitas  : Koneksi yang terpisah dari koneksi telepon 
membuat hubungan internet stabil sehingga kualitas koneksi 
akses internet terjamin memungkinkan aplikasi multimedia 
masa depan dengan kualitas yang optimal. 
 Dunia Broadband Internet dengan Speedy 
 Akses internet kecepatan tinggi 
 Multitask, download, browsing, check e-mail pada saat yang 
bersamaan tetap dengan kecepatan yang stabil dan nyaman 
 Streaming media ( menonton high quality streaming media di 
personal computer seperti video, film, konser musik, siaran 
televisi, radio dan lain lain) 
 Local Area Network Access 
 Distance Learning 
 Video Conference 
 Online Game 
 Home Shopping 
 Konfigurasi Sistem 
 Personal Computer dengan klasifikasi minimum: 
- Pentium II Processor 
- RAM 64 MB 
- Hardisk Capacity 3 GB 
 Modem/ DSL Router ( rekomendasi PT TELKOM) 
 Saluran telepon 
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   Menurut teori yang dikemukakan oleh Philip Kotler dan Garry 
Amstrong, strategi pengembangan produk akses internet yang dilakukan oleh 
PT TELKOM termasuk dalam pengembangan kualitas ,yaitu pengembangan 
produk yang bertujuan meningkatkan kinerja fungsional produk, daya tahan, 
keandalan, kecepatan 
 
2. Pengembangan Produk Speedy 
a. Sejarah Speedy 
 Speedy merupakan salah satu produk layanan akses internet end to 
end berbasis teknologi asymetric digital subcriber line (ADSL).  Produk 
PT Telkom untuk akses internet diawali dengan kehadiran Telkomnet 
Instan. Dilihat dari kacamata desain, Telkom instan memiliki desain 
yang berbeda dengan Speedy terutama untuk kecepatan dan tagihan 
yang ditawarkan serta konten yang disediakan. PT Telkom menyadari 
sepenuhnya bahwa konektivitas menjadi kebutuhan dasar pengguna 
internet. Inovasi merupakan fokus bagi produk yang akan diluncurkan. 
Menjadi perusahaan yang terdepan dalam hal produk akses internet 
merupakan latar belakang lahirnya Speedy pada tahun 2005. 
 Nama Speedy dipilih karena PT Telkom menyadari bahwa salah satu 
kebutuhan utama dari akses internet adalah kecepatan atau “speed”. 
Sehingga dari nama produk dapat dimengerti oleh masyarakat 
maupun konsumen bahwa produk ini menawarkan keunggulan mulai 
dari kemudahan akses, pembayaran hingga kecepatan tanpa batas. 
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Jika dilihat dari karakteristik produk produk dan lifestyle pengguna, 
Speedy merupakan produk yang sangat dibutuhkan dan merupakan 
produk masa depan. Peluncuran produk Speedy merupakan realisasi 
produk yang berbasis kebutuhan pasar dengan mengutamakan 
kualitas, harga yang sesuai dan konten yang beraneka ragam. 
 
b. Logo Speedy 
  
c. Slogan  
“Speed that you can trust” 
 “Speed” atau kecepatan merupakan salah satu hal yang paling utama 
dalam kegiatan berinternet. Dalam pencitraanya Speedy merupakan 
produk akses internet dengan kecepatan tanpa batas, secapat bahkan 
lebih cepat dari apa yang diharapkan oleh masyarakat pengguna 
internet.   
d. Pengembangan Produk 
Dalam rangka memenuhi kebutuhan serta kepuasan pelanggan, PT 
TELKOM senantiasa melakukan strategi pengembangan produk dari 
waktu ke waktu, hingga saat ini. Pengembangan produk bukan hanya 
dengan adanya paket-paket yang ditawarkan namun juga berupa 
konten berbentuk software yang dipasarkan secara online: 
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1) Paket-Paket Speedy 
 Mail 
 Kecepatan : Up to 1 Mbps 
 Kuota  : 15 jam/ bulan 
 Tarif  : Rp 75.000/bulan 
 Chat 
 Kecepatan : Up to 1 Mbps 
 Kuota  : 50 jam/ bulan 
 Tarif  : Rp 145.000/bulan 
 Socialia 
 Kecepatan : Up to 384 Kbps 
 Kuota  : Unlimited 
 Tarif  : Rp 195.000/bulan 
 Load 
 Kecepatan : Up to 512 Kbps 
 Kuota  : Unlimited 
 Tarif  : Rp 295.000/bulan 
 Familia 
 Kecepatan : Up to 1 Mbps 
 Kuota  : Unlimited 
 Tarif  : Rp 645.000/bulan 
 Executive 
 Kecepatan : Up to 2 Mbps 
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 Kuota  : Unlimited 
 Tarif  : Rp 995.000/bulan 
 Biz 
 Kecepatan : Up to 3 Mbps 
 Kuota  : Unlimited 
 Tarif  :Rp 1.695.000/bulan 
 
2)  Konten IME (Speedy for Infotaiment, Media, and Edutaiment) 
a) KanalBola.com 
 Definisi Produk 
Kanal bola adalah sebuah situs internet speedy yang 
menyediakan layanan TV Streaming pertandingan sepak 
bola yang disiarkan secara langsung. 
 User 
User yang bisa mengakses Kanal Bola adalah khusus 
pelanggan internet Speedy, dimana kanal bola akan 
mengenali user dari IP Address koneksi internetnya.  
 Liga Kanal Bola 
Kanal Bola menawarkan streaming untuk dua liga 
pertandingan yaitu Liga Inggris dan Liga Itali. Pada saat  
event khusus seperti Piala Dunia, Liga Champion dan 
sebagainnya, maka Kanal Bola juga akan menayangkan 
secara khusus.  
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Namun Liga Bola Internasional lain yang akan ditayangkan 
sangat tergantung apakah YesTV dan Telkom Vision 
mendapatkan Lisensi Siaran. 
 Menu 
Kanal Bola memiliki menu utama yaitu: 
 
 
 Home 
Halaman utama dari situs Kanal Bola yang digunakan 
untuk menampilkan Player TV Streaming 
 Berita 
Menampilkan berita-berita termasuk foto-foto terbaru dari 
Liga Inggris dan Liga Italia yang sudah berlangsung. 
 Statistik 
Menampilkan statistik dari tiap-tiap klasemen dari data 
team dan player-nya. 
 Goalklip 
Menampilkan klip-klip atau siaran tunda dari Liga Inggris 
dan Liga Italia. 
 Galeri 
Menampilkan foto-foto seru selama pertandingan, 
terutama ketika tercetaknya Goal para pemain. 
 Data 
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Menampilkan informasi-informasi Headline, juga 
informasi biodata pemain-pemain bola termasuk 
keunggulan yang mereka miliki. 
 Indeks 
Menampilkan indeks-indeks berita untuk liga-liga yang 
saat ini sedang berlangsung baik dalam maupun luar 
negeri. 
 Registrasi 
 Buka web  browser ketikkan www.kanalbola.com 
 Baca petunjuk registrasi pada layar TV Streaming 
 Gunakan ponsel, ketik sms dengan format BOLA (untuk 
perpanjangan tidak otomatis), REG BOLA (untuk 
perpanjangan otomatis) kirim ke 6768 
 User akan menerima SMS balasan yang berisi 4 digit 
PIN 
 Tarif berlangganan Rp 2.000,00 per minggu 
(perpanjangan akan berhenti secara otomatis jika tidak 
diperpanjang tiap minggunya) 
 Keunggulan 
 Cara registrasi mudah dan cepat 
 Biaya registrasi murah, hanya Rp 2,000,00 per minggu 
 Akses streaming yang cukup lancar karena hanya 
membutuhkan minimum Paket Family 384 Kbps 
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 Pelanggan dapat sekaligus menikmati tayangan dari 
YesTV dan Telkom Vision (menyaksikan tayangan yang 
disiarkan di channel Liga Italia dari YesTV atau Telkom 
Vision selagi tidak ada jadwal pertandingan) 
 
b) PesonaEdu.com 
 Definisi Produk 
PesonaEdu merupakan sofware aplikasi konten pendidikan 
yang dijalankan dengan menggunakan koneksi internet 
speedy. 
Software PesonaEdu adalah asli karya anak bangsa yang 
dibuat sesuai dengan kurikulum pendidikan yang diberlakukan 
oleh Depdiknas dan memiliki kualitas internasional. 
 Paket Pesona Edu 
Dalam PesonaEdu Online terdapat lebih dari 1500 halaman 
simulasi interaktif untuk pelajaran tingkat SD, SMP, SMA dan 
sederajad, yang terbagi menjadi dua versi, yaitu; 
 Versi Bab 
Merupakan konten pendidikan PesonaEdu yang dapat 
diakses dalam satuan bab. Setiap judul bab terdiri atas 
beberapa halaman simulasi interaktif. Terdapat 126 judul 
Versi Bab yang dapat diakses, dengan biaya Rp 15.000,-
/bab (belum termasuk PPN) 
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 Versi Lengkap 
Merupakan Konten Pendidikan PesonaEdu yang dapat 
diakses dalam satuan volum. Setiap Volum terdiri dari 9 
s/d 15 judul bab, yang merupakan materi pelajaran untuk 
1 tahun ajaran. Terdapat 12 volum versi lengkap yang 
dapat diakses dengan biaya Rp 125.000,-/Volum (belum 
termasuk PPN) 
 Konten Pesona Edu 
 Pesona Matematika SD 
 Pesona Sains SD 
 Pesona Matematika SMP 
 Pesona Sains SMP 
 Pesona Sains SMA 
 Registrasi atau berlangganan 
 Konten Pendidikan PesonaEdu dapat diakses oleh 
kalangan umum melalui koneksi apapun dengan alamat 
www.edu.telkomspeedy.com 
 Konten merupakan software yang harus di-download dan 
di-install di komputer dan dijalankan dengan cara 
mengaktivasi secara online 
 Pada saat membeli konten, baik versi bab maupun versi 
lengkap, user mendapatkan sebuah voucher electric 
yang dapat digunakan untuk mengaktivasi konten yang 
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diinginkan. Masa berlaku voucher adalah 360 hari sejak 
konfirmasi pembayaran telah dilakukan 
 Pada saat voucher diaktivasi maka masa berlakunya 
menjadi 30hari sejak konten yang dipilih diaktifkan. 
 
 Pembayaran 
 Pembayaran dengan speedy postpaid 
Jumlah pembelian konten akan ditagihkan dalam billing 
Telkom Speedy di akhir bulan. 
 Pembayaran dengan flexiCash 
Jumlah pembelian konten akan langsung dipotong dari 
jumlah saldo yang terdapat dalam Flexi Cash. 
 Pembayaran dengan speedy speedy prepaid 
Jumlah pembelian konten akan dipotongkan dari jumlah 
saldo yang terdapat di kartu Speedy Prepaid. 
 Spesifikasi minimum 
Untuk menginstall dan menjalankan software PesonaEdu 
Online dibutuhkan minimum spesifikasi laptop atau 
komputer: 
 Pentium IV 
 Memory 256 RAM 
 SVGA Monitor 
 300MB Hardisk Space 
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 Active Speaker 
 Resolusi minimum 800x600 pixels 
c) FullTrek 
 Definisi Produk 
Sebuah portal layanan musik digital yang menyediakan 
fungsi download dalam format full track, ring back tone, 
music video, dan ringtone dengan kualitas yang baik dan 
berlisensi original. 
 Registrasi atau Cara Berlangganan 
 Buka browser dengan alamat www.fulltrek.com 
 Klik “register” dibagian kolom login user, untuk memulai 
proses pendaftaran 
 Mengisi form registrasi yang diawali dengan persetujuan 
persyaratan registrasi, dilanjutkan dengan pengisian data 
pribadi user 
 Klik tombol “OK”, kemudian akan muncul halaman 
konfirmasi, jika yakin data yang diisikan benar maka klik 
“Selanjutnya” 
 Muncul halaman konfirmasi login berhasil button “Ke 
halaman utama fulltrrek.com” 
 Langkah berikutnya adalah pada halaman pendaftaran 
Nomor HP dimana user akan mendapatkan PIN yang 
akan digunakan untuk registrasi nomor HP 
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 Kirim SMS sesuai dengan format yang ditampilkan ke 
nomor 9268 
 User menerima SMS konfirmasi bahwa proses aktivasi 
berhasil. 
 Cyber Money 
 Cyber money adalah uang digital yang dapat digunakan 
untuk membeli konten dan streaming konten pada portal 
musik fulltrek.com 
 Member baru yang berhasil mendaftar fulltrek.com untuk 
pertama kalinya akan mendapatkan Cyber Money 
sebesar Rp 100.000,-secara gratis. 
 Tarif File Music 
 Tarif per lagu adalah Rp 5.000,- , sehingga untuk 
member baru maka user mendapatkan gratis 20 lagu. 
 Ketika Cyber Money sudah habis maka user bisa 
melakukan pengisian ulang. 
 Isi Ulang Cyber Money 
  Dapat dilakukan dengan dua cara yaitu: 
 Speedy Prepaid 
- Buka website portal musik fulltrek.com 
- Klik button “My Page” 
- Kemudian klik button “Cyber Money” 
- Pilih “Amount Charge” 
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- Masukkan ID i-Vas dan PIN i-Vas 
- Klik button “beli” 
 Flexi Cash 
- Buka website portal musik fulltrek.com 
- Klik button “My Page” 
- Kemudian klik button “Cyber Money” 
- Pilih “Amount Charge” 
- Masukkan nomor Flexi  
- Klik button “beli” 
 Keunggulan 
 Fulltrek bertujuan untuk membangun kepekaan dan 
kesadaran dalam menghargai karya dan hak cipta 
orang lain. 
 Menggunakan teknologi DRM (Digital Rights 
Management) yaitu suatu sistem pengamanan untuk 
mencegah penggandaan konten secara ilegal yang 
telah didownload. 
 Lagu-lagu yang ditawarkan adalah lagu original dengan 
kualitas musik yang sangat bagus jika dibandingkan 
dengan file musik yang bisa didownload secara gratis di 
internet,. 
d) Speedy Games 
 Definisi Produk  
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Merupakan sebuah portal layanan game online dari 
speedy yang menawarkan paket berlangganan lisensi 
game online bulanan dengan mekanisme pembayaran 
pospaid untuk pelangganan speedy 
 Variant Games 
- Top Shooting Games : Counter Strike, Left 4 Dead, 
Hair Life, Time Fortess dan lain lain 
- PopCap Games : Typer Shark, Bejeweled Deluxe, 
Dynomite Deluxe dan lain lain 
 Registrasi  
- Buka web browser www.game.telkomspeedy.com 
- Klik “Registrasi” pada menu utama Speedy Game 
- User akan melihat keterangan mengenai registrasi 
pada bagian tengah halaman, klik teks link 
berwarna kuning store.telkomspeedy.com 
- Pada pilihan Content List, klik gambar Games Valve 
Online 
- Klik tombol berlangganan konten ini 
- User diminta untuk mengisi beberapa form yang 
terdiri dari : form pemesanan, Username dan 
Password konten, pembayaran dengan pospaid 
speedy, persetujuan, verifikasi kode pengamanan. 
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- Setelah semua terisi dengan benar, klik tombol 
“Pesan” 
 
 Login dan Download 
- Setelah proses registrasi selesai berikutnya user 
login ke portal speedy game menggunakan 
username dan password yang telah didaftarkan. 
- Beberapa menu yang tersedia: 
 Preferences : berisi keterangan registrasi user, 
masa aktif dan expired data user 
 Payment 
 Logout 
- Untuk mulai mendownload program speedy games, 
klik pada menu download: 
 Manual : Petunjuk instalasi games dan loader 
 Steam Installer, Platform STEAM (developer 
penyedia data base Game Online) 
 Installer Loader : Aplikasi untuk menjalankan 
STEAM dan koneksi ke server. 
 Prosedur 
- Lakukan pembayaran 
- Install STEAM Installer 
- Install Loader 
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- Restrat komputer 
- Jalankan Loader dan masukkan username dan 
password 
- Jika terdapat patch baru dari VALVE maka aplikasi 
STEAM akan melakukan update 
- Jika aplikasi STEAM sudah siap maka akan muncul 
list game yang dapat dimainkan 
- User dapat menginstall game-game yang diinginkan 
dari konsol STEAM 
- Sudah dapat diaplikasikan atau dimainkan 
e) Protector 
 Definisi Produk 
Layanan antivirus atau protector dari speedy dengan 
engine AhnLab 365 Clininc dapat melindungi PC, 
Notebook maupun Laptop secara online dari ancaman 
Virus, Spyware, Trojan Horse, Hack dan sebagainnya. 
Dengan cara kerja secara online, protector secara 
otomatis akan aktif bekerja saat kapanpun dimanapun 
user melakukan kegiatan berinternet. 
 Karakteristik Produk 
- Memblok dan mencegah ancaman serangan pada 
internet 
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- Jaringan engine selalu terupdate dengan jadwal 
update yang teratur 
- Ukuran master file yang kecil (6MB) 
- Memeperkecil gangguan pada network, dengan 
ukuran file update yang kecil 
- User interface yang sederhana dengan semua 
fitur pada window utama 
- Dapat memilih cara scann melalui smart scann 
atau intense scann 
- Mengoptimalkan PC dengan aman 
- Menghapus program yang tidak diinginkan 
 Paket Protektor 
- Protector 365 Clinic for Speedy 
Pelanggan Speedy dapat menikmati protector 
dengan berlangganan tiap bulannya. Dimana 
tagihan bulanan akan disatukan dengan tagihan 
abonemen Speedy.  
Untuk biaya berlangganan Rp 8.800,-/per Bulan 
(sudah termasuk PPN). Biaya berlangganan 
diperpanjang tiap bulannya secara otomatis. 
Untuk berhenti berlangganan denagn cara 
menonaktifkan di website 
www.telkomspeedy.com. 
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Cara berlangganan: 
 Log in ke website speedy dengan nomor 
dan password speedy 
 Klik “protector” kemudian registrasi di 
daftar, cek data, setujui, discalimer dan 
aktifkan 
 Setelah proses aktivasi selesei, maka login 
protector akan diterima user dan informasi 
lain yang dapat disimpan 
 Login protector dengan user ID dan 
password email Telkom.net.id setelah 
menerima konfirmasi keberhasilan aktivasi 
email user 
 Download protector  
 Syarat untuk berlangganan antara lain: 
 Berlangganan Speedy 
 Account Email 
username_speedy@telkom.net.id (gratis 
bagi pelanggan speedy) 
 Register di website 
www.telkomspeedy.com menggunakan 
nomor dan password speedy. 
- Protector 365 Clinic for Non-Speedy 
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Pelanggan dapat menikmati protector dengan 
berlangganan tiap bulannya menggunakan alat 
bayar micropayment  Speedy Prepaid. 
Untuk biaya berlangganan Rp 10.000,-/per Bulan 
(sudah termasuk PPN). 
Cara berlangganan: 
 Login ke  website 
www.protector.telkomspeedy.com 
 Klik “protector for non speedy” kemudian 
klik “next” 
 Pada halaman registrasi, masukkan 
username, password, alamat email, 
verifikasi data kemudian klik “registrasi” 
 Berikutnya download “protector free trial for 
10 days” atau perpanjangan masa aktif 
 Klik “download” pada pilihan Protector 365 
Clinic With Engine 
 Lakukan instalasi Protector sesuai prosedur 
yang ditampilkan 
 Untuk pertama kali menggunakan, 
masukkan username dan password user 
protector yang telah didaftarkan, klik “login” 
dan protector siap digunakan. 
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     Syarat berlangganan: 
 Registrasi Protector for Non-Speedy 
menggunakan alamat email bebas dan 
valid 
 Aktivasi atau perpanjangan masa aktif 
menggunakan speedy prepaid 
e. Pengaruh Pengembangan Produk Terhadap Volume Penjualan 
1) Produk akses internet  
Dibawah ini merupakan data-data volume penjualan produk-
produk akses internet: 
 Tabel 3.1 Data Volume Penjualan Produk Akses Internet 
Tahun 
Telkomnet 
Instan 
Speedy Jumlah 
2006 5.025 332 5.357 
2007 5.841 2.408 8.249 
2008 5.473 3.599 9.072 
2009 3.989 7.443 11.432 
Jumlah 20.328 13.782  
       Sumber PT Telkom tahun 2010 
Analisis tabel: 
  Tahun 2006, dapat diketahui  bahwa pelanggan Telkom 
belum banyak menggunakan Speedy dan masih setia 
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dengan Telkomnet Instan. Dimana pada tahun 2006 
dengan jumlah pelanggan 5.357 orang, sejumlah 5.025 
atau prosentase sebesar 93,80% masih menggunakan 
Telkomnet Instan dan sejumlah 332 orang atau prosentase 
sebesar 6,20% menggunakan Speedy. Hal tersebut 
dikarenakan karena masyarakat khususnya penduduk 
Kota Solo belum mengenal atau secara teori belum melalui 
tahap kesadaran (Awarness), tahap dimana pelanggan 
atau masyarakat belum mengenal suatu produk dan 
menjadi sadar akan keberadaan produk tersebut. 
 Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa dari tahun ke 
tahun masyarakat pengguna Speedy semakin meningkat. 
Peningkatan paling signifikan terjadi pada penjualan tahun 
2009 dimana pelanggan Speedy meningkat sejumlah 
3.844 orang atau lebih dari 200%.  
 Untuk produk akses internet Telkomnet Prepaid dan 
Telkomnet iSDN di kota Solo tidak begitu diminati karena 
faktor harga, dan prosedur pemakaian yang lebih rumit.  
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    Gambar 3.3 Perbandingan Volume Penjualan Produk Akses Internet 
 
2) Produk Speedy 
Dibawah ini merupakan tabel volume penjualan Speedy pada 
tahun 2010: 
Tabel 3.2 Volume Penjualan Speedy 
Bulan 
Volume 
Penjualan 
Januari 10.587 
Febuari 10.784 
Maret 11.305 
April 11.971 
Mei 12.068 
Jumlah 56.715 
     Sumber PT Telkom tahun 2010 
Analisis Tabel: 
 Dari kedua tabel diatas dapat diketahui bahwa Speedy 
mengalami peningkatan yang sangat signifikan terutama di 
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tahun 2010. Data pada tahun 2009 menunjukkan 
pelanggan Speedy hanya mencapai 7.443 orang dalam 
satu tahun, namun pada tahun 2010 yang hanya dalam 
kurun waktu 5 bulan pelanggan speedy telah mencapai 
56.715 orang. Peningkatan secara drastis hingga 
mencapai 7 kali lipat, meskipun tahun 2010 belum 
berakhir.  
Secara teoritis Speedy tengah mengalami siklus 
pertumbuhan dalam teori siklus hidup produk. Dimana 
dalam tahap ini terjadi peningkatan secara cepat dalam 
volume penjualan Sehingga strategi pengembangan 
produk yang telah diterapkan dikategorikan sangat efektif 
dan memberikan pengaruh luar biasa terhadap 
peningkatan volume penjualan. 
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Grafik Peningkatan Volume Penjualan Speedy Th. 
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 Gambar 3.4 Peningkatan Volume Speedy Tahun 2010 
   Menurut teori yang dikemukakan oleh Philip Kotler dan Garry 
Amstrong, strategi pengembangan produk speedy yang dilakukan oleh PT 
TELKOM termasuk dalam pengembangan ciri yang berarti strategi 
pengembangan yang bertujuan menambahkan ciri baru, yaitu dengan adanya 
penambahan aksesoris yang memperluas keanekagunaan produk, 
keamanan dan kenyamanannya.  
   Pengembangan lainnya adalah pengembangan kualitas yaitu strategi 
pengembangan yang bertujuan meningkatkan kinerja fungsional produk, daya 
tahan, keandalan, kecepatan yang direalisasikan dengan lahirnya paket-
paket produk speedy yang memiliki keunggulan kecepatan beraneka ragam. 
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BAB IV 
PENUTUP 
 
A. KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil analisis berbagai pustaka penerapan strategi 
pengembangan produk yang diterapkan oleh PT TELKOM Datel Solo 
dalam rangka peningkatan volume penjualan, PT TELKOM Datel Solo 
melakukan pengembangan produk khususnya untuk produk akses 
internet melalui dua langkah: 
 Pengembangan produk akses internet 
 Telkomnet Instant (1993) 
 Telkomnet ISDN (1996) 
 Telkomnet Prepaid (2003) 
 Speedy (2005) 
 Pengembangan produk Speedy 
 Paket-Paket Speedy 
 Konten IME (Speedy for Infotaiment, Media, and Edutaiment) 
- Kanalbola.com 
- PesonaEdu 
- Fulltrek 
- Speedy Games 
- Protector 
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B. SARAN 
 Hendaknya PT TELKOM menyediakan software siap install untuk 
produk konten IME (Speedy for Infotaiment, Media, and 
Edutaiment), sehingga lebih memudahkan pelanggan untuk 
menggunakan aplikasi tersebut. 
Pengembangan produk yang dilakukan terutama untuk produk konten IME 
(Speedy for Infotaiment, Media, and Edutaiment), hendaknya bukan secara 
online saja namun juga secara offline sehingga pasar semakin melebar. 
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